改變的力量
文／陳志仁社友(企管顧問)
資源缺乏的微型及小型企業
一個營利組織的基本功能不會因大小而有所不同，大組織需要銷售、採購、出納、報稅，小組織也是需要相同的作業。只是大組織是多個人做同一件事，小組織則是一個人身兼數職-「校長兼打鐘」。但小組織在資源上卻是相當薄弱，尤其在人跟資金上最缺乏。因此必須將有限的資源，投注在主要關鍵方向上，同時也禁不起太多及太大的失誤。這時如果有一個簡易而清楚的作業模式，可幫助企業檢視營運活動，將是很有幫助的。在長時間於企業工作及協助過多家中小型企業後，覺得下列簡單模式，可當作微型企業及小型企業經營改變的參考。
目標市場及客戶的選擇 -> 產品及服務之研發及改良-> 生產產品及服務 -> 產品銷售 -> 不斷檢討與改善
以上看起來是一個相當簡單的模式，也是教科書中最基本的東西。但許多基本的理論其實能在教科書中永不被放棄，是因為它很實用，確實能幫助企業，因此經過千錘百鍊仍存在，同時也代表它的價值是無法被輕易取代的。有時愈簡單的東西，其實愈好用，因為易記易懂，隨時可運用。
目標市場與客戶的選擇
首先決定目標市場在哪裡?目標客戶群會是誰?在目標市場方面已經有哪些競爭者?他們提供哪些產品或服務?這些產品或服務是否有改進或增加的地方?例如:妳想開一家爌肉飯店，妳的目標市場是在哪裡?在學校附近，在公園附近，在……?哪些是妳的客戶群?是勞動界的朋友，一般業務的朋友，還是…？現在你想經營的區域裡有哪幾家在賣爌肉飯?他們是如何做生意?口味如何?服務如何?如果我要賣，我是要賣跟他們不一樣口味的產品?還是我要賣跟他們一樣的口味與品質，但是我的價格要比它們低15%? 
產品或服務研發
在決定了目標客戶及經營方向後，必須開始研發產品以滿足想要的客戶群及經營方向。據統計，70%的成本在此階段會被決定。因此必須很小心的規劃。例如，若是選擇口味一樣，但價格降低15%的經營方向，則應如何控制口味及控制成本以確保顧客再來吃的意願及本身的獲利。若是選擇口味不一樣的經營方向，就必須研發不一樣的東西。例如，是瘦肉多還是肥肉多?肉湯要淡一點還是油一點?白飯應該是軟一點還是硬一點?肉要如何挑?標準煮肉時間多久…等，無不是針對設定的目標客戶群而考慮。
另外若是服務要跟他人不同，則動線應如何作業?桌子如何擺設…等均是必須事先研究與規劃。最後再將所有的程序及用料、生產設定標準。
生產及產製產品及服務
有了前面研發及生產作業標準的設定外，每日應如何依前述的標準程序生產及提供服務，並確保品質的一致。同時在生產過程中如何控制成本、降低不良及提升效率，也是促進競爭力及獲利的重要事項。 
產品銷售
當然最後必須靠銷售將產品賣出給客戶。如何讓客戶知道這家店？因此需有適當的宣傳或促銷活動。若客人已來店，如何讓每一客戶每次來，都得到相同的產品與服務，就必須仰賴不斷的教育與訓練，以達到不管是在很忙或很淡的時間裏，每一個客戶均能獲得妥善照顧。客戶的回饋也是重要的一環，可多傾聽或鼓勵客戶建言。
不斷檢討與改善

不管是競爭者的推出新產品或活動、客戶的建議或需求、或是自我提升，均有賴不斷的檢討與改善。很多人在百忙中，易忽略此一部分，導致產品慢慢走味，服務不斷的減少，最後競爭力下降，客戶不再進門。所以一定要不斷自我檢討與改善。若怕忙忘記，就訂每個月最後一天，為自我檢討日，先檢討再求改善。
總結

當然經營活動除了上述主活動以外，另外支援系統，例如人的素質，資金，管理手法等也必須加上去，才能構成一個完整的經營活動。 

經營活動是一個動態且具競爭的環境，因此經營事業，當然不是靠這樣一個簡單方式即可成功。但是透過一個簡易而有系統的方式，可以幫助在日理萬機之時，回過來檢視前述的每一個環節，確保經營的主要核心活動，是否仍在原來設定的軌道上運行。若有需要時，應隨時調整之。希望透過此方法，能提供大家一個經營改變的力量。
